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			Sem blábláblá - 
Por que você já deveria estar investindo em marketing médico


			Os tempos mudaram. Antes, um médico poderia depender exclusivamente de indicações de pacientes para manter a sua agenda não só “cheia”, como também com os pacientes que ele gostaria de atender. Hoje, a realidade é bem diferente. O mercado da saúde está cada vez mais competitivo, e a oferta de profissionais de diversas especialidades está cada vez maior. Nesse cenário, é fundamental que os médicos tenham uma presença forte e ativa no mundo digital para se destacar e alcançar o público-alvo.


			É importante lembrar que o marketing médico é uma prática legal e aprovada pelo Conselho Federal de Medicina (CFM). Com o marketing digital, é possível criar estratégias de comunicação e relacionamento com pacientes, fortalecer a imagem da clínica ou consultório e divulgar as especialidades oferecidas. É uma forma de estabelecer confiança e credibilidade com os pacientes em potencial.


			Além disso, o marketing digital para médicos é um meio muito eficiente de atingir um público-alvo específico, utilizando técnicas de segmentação e direcionamento de campanhas publicitárias. Isso permite que as mensagens sejam entregues de forma mais precisa e efetiva, aumentando as chances de conversão e atraindo mais pacientes para a clínica ou consultório.


			Outro fator importante é que a presença digital é uma forma de melhorar a experiência do paciente. Através de canais digitais, os pacientes podem marcar consultas, tirar dúvidas, receber informações relevantes sobre saúde e bem-estar e até mesmo acompanhar o andamento do seu tratamento. Essa interação pode aumentar a satisfação dos pacientes e gerar fidelização, com retornos regulares e indicações para novos pacientes.


			Por fim, é importante destacar que o marketing médico digital é uma forma de se manter atualizado com as tendências e tecnologias do mercado, já que a área da saúde, especialmente a medicina, também tem sido impactada pela transformação digital. Assim, essa é uma forma de se posicionar como uma clínica ou consultório moderno e atualizado, que se preocupa em oferecer aos pacientes uma experiência diferenciada e de qualidade.


			Portanto, investir em marketing médico digital é tão fundamental para os médicos que desejam crescer e se destacar no mercado atual quanto para os que querem somente continuar atendendo e tendo pacientes. É uma forma de se conectar com pacientes, construir uma presença digital forte e ativa e se manter competitivo em um mercado cada vez mais disputado.


			Jornada do Paciente: o que mudou nos últimos tempos


			A jornada do paciente é o caminho que o paciente percorre desde o momento em que percebe a necessidade de cuidados médicos até o final do tratamento. Tradicionalmente, essa jornada era realizada de forma linear e presencial, com consultas agendadas por telefone e exames feitos pessoalmente. Porém, nos últimos tempos, a tecnologia e a internet mudaram drasticamente a jornada do paciente.


			Hoje, os pacientes têm acesso a uma grande quantidade de informações sobre saúde na internet, o que faz com que eles cheguem ao consultório mais informados e com maiores expectativas em relação ao que o médico irá falar. Isso torna a jornada do paciente muito mais complexa e exige que os médicos se adaptem a essa nova realidade. 


			Uma das mudanças mais importantes na jornada do paciente é o acesso à informação. Antes, os pacientes tinham que confiar exclusivamente nas informações fornecidas pelos médicos durante as consultas. Hoje, com a facilidade de acesso à internet, eles podem buscar informações sobre doenças, sintomas e tratamentos, o que pode ajudá-los a se preparar melhor para as consultas e a tomar decisões mais conscientes.


			Uma das mudanças mais importantes na jornada do paciente é o acesso à informação. Antes, os pacientes tinham que confiar exclusivamente nas informações fornecidas pelos médicos durante as consultas. Hoje, com a facilidade de acesso à internet, eles podem buscar informações sobre doenças, sintomas e tratamentos, o que pode ajudá-los a se preparar melhor para as consultas e tomar decisões mais conscientes. Ao mesmo tempo, isso faz com que eles cheguem ao consultório com maiores expectativas em relação ao que o médico irá falar. Isso torna a jornada do paciente muito mais complexa e exige que os médicos se adaptem a essa nova realidade.


			Outra mudança significativa é a forma como os pacientes buscam por médicos e serviços de saúde. Antes, a maioria das buscas era feita por indicação de amigos, familiares ou por meio de anúncios em jornais e revistas — se você se lembra da boa e velha lista telefônica, eu sei que você tem mais de 30 anos. Hoje, a grande maioria das buscas é feita na internet, por meio de mecanismos de busca, sites de avaliação de serviços médicos e redes sociais. Isso torna a presença digital dos médicos ainda mais importante na jornada do paciente.


			Atualmente, mesmo quando o médico é uma indicação, o mais comum é que o paciente procure no Google e clique no primeiro resultado, que normalmente é um anúncio. Se o paciente estiver procurando pelo celular, é possível que apareça a opção “ligar agora” no anúncio e o paciente já ligue para agendar a consulta. Se essa opção não aparecer, ele vai clicar no anúncio, entrar no site, dar uma lida no conteúdo (e é realmente dar uma lida; na maioria das vezes, ele vai se atentar mais à percepção de que o site passa uma boa imagem do médico) e, em seguida, vai clicar no botão do WhatsApp para agendar a consulta com a secretária. Às vezes, nesse meio tempo entre a conversa com a secretária, é possível que o paciente dê uma olhadinha no Instagram do profissional, como se quisesse “validar o médico”.


			Resumindo, seria algo nessa linha: Google > Anúncios > Ligar Agora > Acessar Site > Botão do WhatsApp > Agendar Consulta


			Além disso, a pandemia de COVID-19 acelerou ainda mais a digitalização da jornada do paciente. Com as medidas de distanciamento social, muitas consultas passaram a ser realizadas de forma remota, por meio de telemedicina. Isso fez com que os médicos tivessem que se adaptar rapidamente a essa nova forma de atendimento e encontrar maneiras de manter a qualidade do serviço prestado.


			Portanto, a jornada do paciente passou por grandes transformações nos últimos tempos, principalmente devido ao avanço da tecnologia e da internet. Os médicos precisam estar preparados para atender pacientes cada vez mais informados e exigentes e para oferecer serviços de qualidade em um ambiente cada vez mais digital. Adaptar-se a essa nova realidade é fundamental para o sucesso na carreira médica.


			Posicionamento do médico no digital


			Com a popularização do marketing digital e a presença cada vez mais forte de médicos nas redes sociais e em outras plataformas on-line, é fundamental que os profissionais da área saibam como se posicionar nesse ambiente. O posicionamento do médico no digital é um fator importante para o sucesso de sua estratégia de marketing, para a conquista de novos pacientes e para se manter competitivo no mercado — tanto em relação aos colegas quanto em relação aos pacientes.


			A falta de um posicionamento claro pode ser prejudicial para o médico, já que isso pode permitir que outros profissionais ocupem esse espaço. É importante lembrar que, no ambiente digital, os pacientes têm acesso a uma grande quantidade de informações e opções de escolha. Se um médico não se posiciona claramente, pode perder pacientes em potencial para outros profissionais que estejam melhor posicionados.


			Além disso, quando o médico não se posiciona, ele acaba “sendo posicionado” por outras pessoas, como colegas e pacientes. Essas pessoas podem criar uma imagem do médico que não reflete a sua verdadeira personalidade ou profissionalismo, o que pode ser prejudicial para a sua reputação.


			Por isso, é fundamental que o médico se posicione claramente no ambiente digital, mostrando quem ele é, qual é a sua especialidade e o que ele pode oferecer aos seus pacientes. Isso ajuda a criar uma imagem positiva e aumenta as chances de sucesso na estratégia de marketing do profissional. Além disso, o posicionamento do médico no digital também ajuda a criar uma conexão com os seus pacientes em potencial. Quando o profissional mostra quem é e o que pode oferecer, os pacientes se sentem mais à vontade para entrar em contato e marcar uma consulta.


			Por fim, é importante lembrar que o posicionamento do médico no digital não se trata apenas de um recurso de marketing, mas também de uma questão ética. A imagem que o médico cria no ambiente digital deve refletir os seus valores e princípios, além de estar de acordo com as normas do Conselho Federal de Medicina (CFM).


			Aqui na WE, a gente sempre comenta que o posicionamento digital do médico é algo estratégico, que serve não só para se tornar mais conhecido ou conquistar mais pacientes, mas principalmente para trazer “o tipo de paciente certo”. Lembro-me de uma médica endocrinologista que nos procurou; na época, ela me disse algo assim:


			— Edson, essa semana eu passei por uma situação inusitada. Eu recebi uma paciente que queria fazer mudança de sexo. Sendo sincera com você, eu não tenho interesse nessa área, tanto por ideais pessoais quanto por falta de preparo técnico e interesse em me preparar para essa área. Na hora, me deu um estalo, e eu percebi como é importante eu começar a me posicionar na internet, porque, se ela já tivesse visto o meu Instagram, site ou Youtube, saberia que essa não é uma linha que eu trabalho. Ela já saberia que eu sigo uma linha bem tradicional da endocrinologia. Só de ela ter acesso aos meus perfis on-line, perceberia que “eu não sou a melhor opção para ela”, pelo menos não em relação a esse tema em específico.


			Não raras vezes, recebo aqui algum médico que se viu forçado a se posicionar na internet. Foi o que aconteceu nesse caso:


			— Edson, eu sou o único especialista da minha área na minha cidade, mas, recentemente, chegou um cara novo, e ele começou a aparecer no Instagram, no Google e em tudo que é lugar na internet. Aí, eu vi que não tinha jeito: eu precisava começar a fazer alguma coisa, e rápido, senão eu ia ficar muito para trás.


			Eu poderia contar pelo menos mais 100 casos como esses falando sobre posicionamento, mas acho que você já entendeu a ideia, não é?


			O momento que o marketing médico vive agora, em 2023, é o que vivia o marketing digital em 2010. Em 2010, ninguém, além de pouquíssimas empresas e profissionais, explorava ou sequer sabia o que era marketing digital. Hoje em dia, qualquer pessoa que começa um negócio já tem na cabeça que “precisa estar na internet” ou que “precisa investir em marketing digital”. É exatamente para esse rumo que estamos caminhando na área do marketing médico. Uma prova disso é que, ano a ano, o número de residentes que procuram a WE para já começarem a se posicionar na área digital só aumenta.


			“Daqui a um ano, você vai desejar ter começado hoje”


			(Karen Lamb).


			
O médico realmente precisa investir ou se preocupar com branding?



			Antes de falar se vale ou não a pena investir ou se preocupar com branding, eu gostaria muito que você entendesse, de fato, o que é branding. Em termos simples, é a imagem que o público tem de uma marca (por sinal, o médico é uma marca). É como uma “personalidade”, construída a partir da forma como a marca se apresenta, se comunica e interage com o seu público.


			Um comparativo que pode ajudar a entender melhor esse conceito é pensar no branding como a “reputação” da marca. Assim como nós, seres humanos, temos uma reputação, construída a partir das nossas ações, palavras e comportamentos, as marcas também têm a sua reputação, construída a partir das suas ações, comunicação e interações com o público.


			No caso dos médicos, a reputação é algo extremamente importante, pois ela reflete na confiança que os pacientes têm no profissional e na sua capacidade de cuidar deles. No ambiente digital, a reputação é construída por meio do branding, ou seja, da forma como o médico se apresenta e interage com o seu público.


			Mas, no geral, o fato de médicos investirem ou se preocuparem com branding ainda é um tema polêmico. Alguns defendem que o branding é essencial para o sucesso de um médico, já que ele é um profissional que lida diretamente com a saúde e o bem-estar das pessoas e uma boa imagem pode aumentar a confiança dos pacientes nos seus serviços. Além disso, o branding pode ajudar o médico a se destacar em um mercado cada vez mais competitivo e se tornar mais reconhecido na sua especialidade.


			Por outro lado, há quem argumente que o branding é secundário para médicos de consultório, especialmente para os que estão em começo de carreira. Nesse caso, o branding do médico é, na verdade, o consultório cheio de pacientes com o perfil que ele gostaria de atender. Ou seja, o mais importante, nesse momento, é ter uma estratégia clara para atrair e fidelizar pacientes, e isso envolve ações como marketing de conteúdo, presença nas redes sociais e atendimento de qualidade.


			O branding pode, sim, trazer benefícios para a carreira de um médico, mas é importante lembrar que ele é apenas uma parte do sucesso profissional. Na prática, quando falamos de médicos de especialidades mais funcionais, o que a gente recomenda de branding, inicialmente, é a parte de logo, identidade visual, site e uma sessão de fotos e vídeos profissionais. Isso já é suficiente para começar a passar uma imagem profissional. Com o tempo e com a constância nos canais digitais, essa imagem será cada vez mais consolidada.


			Agora, se a especialidade tem relação com a parte estética ou está relacionada aos “desejos do paciente”, sair do básico e investir cada vez mais em branding pode ser uma boa estratégia.


			Dá para se tornar mais conhecido e conquistar mais pacientes sem fazer dancinhas?


			Esse é o medo que muitos médicos têm: precisar fazer dancinhas na internet para ser conhecido e conquistar pacientes. Numa época em que se escuta frases como “só faz residência quem não se garante no Instagram”, muitos médicos realmente se preocupam com as dancinhas.


			O primeiro ponto que você precisa entender é que é tudo uma questão de perfil. Aqui na WE, a gente brinca que existem três tipos de médicos na internet:


			

					O que não aparece de jeito nenhum (ou ele não está nas redes sociais, ou, se estiver, não aparece);


					O que aparece, mas se posiciona com conteúdo educativo e informativo;


					O blogueiro/influencer, que publica desde o bom dia para a secretária até as compras no supermercado.


			


			Não existe certo e errado; o que existe é uma estratégia diferente para cada caso. Embora as dancinhas e os vídeos virais sejam formas de chamar atenção e criar buzz, há outras maneiras de se destacar e ganhar visibilidade.


			A primeira coisa que um médico precisa entender é que o objetivo do marketing médico não é se tornar um influenciador digital. O objetivo é aumentar a visibilidade do consultório ou clínica e gerar novos agendamentos de consultas, e isso pode ser feito de várias maneiras, como através de um site bem feito e otimizado para o Google, de redes sociais bem gerenciadas e com conteúdo de qualidade, e de anúncios on-line (tráfego pago) direcionados para o público-alvo adequado.


			Além disso, participar de eventos e congressos, publicar artigos em revistas especializadas e dar entrevistas para a mídia são formas de criar autoridade e reconhecimento na sua área de atuação. Isso pode ajudar a atrair novos pacientes que estejam em busca de um especialista com credibilidade.


			Portanto, se você é um médico que tem receio de se expor ou de fazer dancinhas, saiba que existem outras maneiras de se destacar e conquistar pacientes. O importante é criar uma estratégia de marketing médico que seja adequada para a sua especialidade e para os seus objetivos e que possa ser executada de forma profissional e ética.


			Na prática, o melhor caminho para conquistar mais pacientes e se tornar mais conhecido na internet é o Google (anúncios, mapa e resultados orgânicos). Em seguida, as redes sociais, mas com um posicionamento sempre educativo e informativo. 


			Marketing médico funciona para a minha especialidade?


			Marketing médico pode funcionar para todas as especialidades, desde que seja estruturado de maneira adequada e personalizada para cada caso. O importante é definir objetivos claros e realistas para o seu caso, pois cada área da medicina tem as suas particularidades e necessidades específicas.


			Não adianta seguir o mesmo padrão de estratégia que todos os outros médicos da sua área estão seguindo ou simplesmente contratar um “pacote de marketing digital” sem avaliar se realmente vai atender às suas necessidades e objetivos. Cada médico precisa de uma estratégia personalizada, levando em consideração fatores como a localização, concorrência, público-alvo, perfil de pacientes e objetivos de curto, médio e longo prazo.


			Por exemplo, um cirurgião plástico pode optar por uma estratégia de marketing que se concentre em procedimentos estéticos não cirúrgicos, enquanto outro pode optar por promover a sua especialização em reconstrução mamária. Já um oftalmologista pode optar por uma campanha de marketing voltada para pacientes idosos, destacando a importância da saúde ocular na terceira idade. Enfim, cada especialidade tem as suas particularidades, e cada médico pode adaptar o marketing digital à sua necessidade.


			Em resumo, o marketing médico pode funcionar para qualquer especialidade, desde que seja planejado e executado de maneira personalizada, levando em consideração as necessidades, objetivos e particularidades da especialidade e do consultório. Não existe um pacote padrão que funcione para todos os médicos (fuja de agências ou profissionais que entreguem isso); por isso, é importante investir tempo e recursos na construção de uma estratégia de marketing bem definida.


			Aqui na WE, nós já trabalhamos com oftalmologistas, dermatologistas, otorrinos e várias outras especialidades cujo objetivo final é o paciente, mas também já trabalhamos com cardiologistas intervencionistas, cujo objetivo, na época, era renovar o contrato com o hospital onde atendiam. Já trabalhamos, também, com uma cardiologista pediátrica, e o objetivo dela era melhorar o relacionamento com outros médicos, que poderiam indicar pacientes para ela. No final, marketing médico funciona, mas tudo depende do seu objetivo, porque é a partir dele que deve ser traçada uma estratégia personalizada.


			Marketing médico é uma corrida de revezamento


			O marketing médico pode ser comparado a uma corrida de revezamento, em que cada membro da equipe tem um papel fundamental para o sucesso da corrida. No marketing, a equipe é formada pelo médico, pela secretária e pela própria equipe de marketing. O objetivo do marketing é tornar o médico mais conhecido na internet e gerar pedidos de agendamento de consulta, quando o bastão é passado para a secretária.


			A secretária, por sua vez, é responsável por atender o telefone e o WhatsApp o mais rápido possível, com uma abordagem profissional e prestativa, no intuito de converter o contato em um agendamento de consulta. Quando a consulta é agendada, o bastão passa para o médico, que deve se dedicar a fazer um bom atendimento, buscando compreender as necessidades e os desejos do paciente. Por fim, o bastão retorna para a secretária, que deve fazer uma pesquisa para saber se a experiência do paciente com o médico foi positiva.


			Essa corrida de revezamento é essencial para que o médico fique cada vez mais conhecido, receba novas indicações de pacientes e, consequentemente, aumente o faturamento do consultório. Por isso, é importante que todos os membros da equipe estejam comprometidos com a estratégia de marketing. Ou seja, não depende apenas da equipe de marketing, nem só da secretária, nem só do médico. Todos precisam estar alinhados ao objetivo em comum.


			Arrumando a casa: o que você precisa ANTES de investir em marketing médico?


			Antes de começar a investir em marketing médico, é preciso ter a casa arrumada. Isso inclui elementos básicos, como logo, identidade visual, site, software de gerenciamento de consultório e prontuário eletrônico, secretária e, também, o WhatsApp Business. Esses elementos são essenciais para transmitir uma imagem profissional e confiável aos pacientes, ajudando a construir a credibilidade do consultório e a estabelecer uma relação de confiança entre médico e paciente.


			O logo deve ser simples, fácil de lembrar e relacionado à especialidade. A identidade visual é o conjunto de elementos que representam a marca, incluindo cores, fontes, imagens e outros elementos visuais. Um site é fundamental para permitir que os pacientes encontrem informações sobre o consultório, como localização, horários de atendimento e especialidades oferecidas. Ele também pode ser utilizado para publicar conteúdos relevantes que ajudem a educar os pacientes e construir autoridade.
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